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Jadilah sabar dan sholat sebagai penolongmu. Dan sesungguhnya yang
demikian itu sungguh berat, kecuali bagi orang-orang yang khusyu (yaitu)
orang-orang yang meyakin, bahwa mereka akan menemui Tuhan-Nya, dan
bahwa mereka akan kembali kepada-Nya”
(Al Baqoroh ayat 45-46)
Allah akan meninggikan orang-orang yang beriman diantaramu
dan orang-orang yang berilmu pengetahuan
beberapa derajat”.
(Q.S. al-Mujadalah : 11)
PERSEMBAHAN :
1. Ayahanda dan Ibunda
2. Keluargaku tercinta
3. Saudaraku yang aku sayangi
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PENGARUH SELLING SKILL DITINJAU DARI
PRESENTATION SKILL, KEMAMPUAN
BERTANYA, KEMAMPUAN BERADAPTASI
DAN PENGETAHUAN TEKNIKAL  TERHADAP
KINERJA TENAGA PENJUALAN (Studi Kasus
pada PT. Mandala Multifinance Tbk)
Permulaan xiv, isi 73 Tabel 14, Gambar 1
Tenaga penjual yang bisa memenuhi hasil maksimal bagi PT. Mandala
Multifinance Tbk tentunya memiliki ketrampilan menjual (selling skill) yang
baik, dimana ketrampilan menjual yang dimiliki oleh tenaga penjualan akan bisa
berkembang dan meningkat seiring pengalaman maupun pembelajaran yang
dilakukan. Ketrampilan menjual digambarkan sebagai sebuah orientasi dari
seseorang untuk berusaha melakukan perbaikan dan meningkatkan kemampuan
serta penguasaan atas pekerjaan yang menjadi tanggungjawabnya. Seorang
tenaga penjualan harus mempunyai serta mengerti ketrampilan menjual dari
tingkat yang paling dasar. Kemampuan seorang tenaga penjual dalam
melaksanakan tugas penjualannya diharapkan mampu membawa PT. Mandala
Multifinance Tbk. mencapai hasil yang diinginkan, tentunya melalui ketrampilan
yang dimiliki.
Berkaitan dengan hal tersebut maka dirumuskan permasalahan sebagai
berikut: Apakah selling skill seorang tenaga penjualan  ditinjau dari presentation
skill, kemampuan bertanya, kemampuan beradaptasi, pengetahuan teknikal
berpengaruh terhadap terhadap kinerja tenaga penjualan pada PT. Mandala
Multifinance Tbk baik secara parsial maupun berganda? Sedangkan tujuan dari
penelitian ini adalah untuk menganalisis selling skill ditinjau dari presentation
skill, kemampuan bertanya, kemampuan beradaptasi dan pengetahuan teknikal
seorang tenaga penjualan terhadap kinerja tenaga penjualan pada PT. Mandala
Multifinance Tbk baik secara parsial maupun berganda.
Variabel dalam penelitian ini adalah meliputi menganalisis selling skill
ditinjau dari presentation skill, kemampuan bertanya, kemampuan beradaptasi
dan pengetahuan teknikal sebagai variabel independen dan kinerja tenaga
penjualan sebagai variabel dependen. Jenis dan sumber datanya meliputi data
primer dan sekunder, sampelnya sebanyak 98 responden,  pengumpulan datanya
menggunakan kuesioner, pengolahan datanya meliputi: scoring, coding, editing,
tabulating, dan proses dengan program Komputer. Uji instrumen data
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menggunakan uji validitas dan reliabilitas. Analisis datanya  dengan
menggunakan analisis regresi berganda dengan uji t dan f test.
Dengan menggunakan analisis tersebut di atas diperoleh hasil temuan
penelitian sebagai berikut :
1. Ada pengaruh yang signifikan antara variabel presentation skill, kemampuan
bertanya, kemampuan beradaptasi, dan pengetahuan teknikal terhadap kinerja
tenaga penjualan secara parsial maupun berganda dengan determinasi sebesar
87,8 persen. Hal tersebut menunjukkan bahwa selling skill yang ditinjau dari
presentation skill, kemampuan bertanya, kemampuan beradaptasi, dan
pengetahuan teknikal sangat besar mempengaruhi kinerja tenaga penjualan di
PT. Mandala Multifinance Tbk dan sebesar 12,2 persen dipengaruhi oleh
variabel lain yang tidak diteliti.
2. Variabel independen yang paling berpengaruh terhadap kinerja adalah
variabel kemampuan bertanya, diikuti oleh variabel kemampuan beradaptasi,
pengetahuan teknikal serta presentation skill. Hal tersebut menunjukkan
bahwa kemampuan bertanya dikatakan sebagai kemampuan untuk
mengajukan pertanyaan yang tepat guna memahami pelanggan sehingga
dapat membaca situasi dan kebutuhan pelanggan yang diwujudkan dengan
kemampuan bertanya seorang tenaga penjualan ternyata berperan
meningkatkan ketrampilan menjual untuk mengoptimalkan kinerja yang
dihasilkan.
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